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0z

Internet, isletmelerin is yapma bi¢iminde devrim yaratmakta ve kullanimi isletme basaris1 igin giderek daha
kritik hale gelmektedir. internet, isletmelerin rekabet avantaji elde etmek igin yararlanabilecegi giiclii bir
ara¢ ve yeni ig iligkilerinin gelistirilmesini kolaylastiran, sirketler i¢in sinir Gtesi pazar firsatlari sunan ve
stirekli gelisen bir teknolojidir. Diger taraftan, internet pazarlama miisteri olusturmak, iletisim kurmak ve
deger yaratmak igin internet ve ilgili teknolojilerin kullanilmasidir. Internet pazarlama, sadece pazarlama
kanallarindan biri olarak degil, ayn1 zamanda ayr1 bir pazarlama y&ntemi olarak da kullanilabilir. internet
pazarlama ayrica igletmenin marka imajini gelistirmenin ve miisterilerle uzun vadeli, etkilesimli iletigim
kurmanin en uygun maliyetli yollarindan biridir. Bu ¢aligma internet pazarlama kavramiyla ilgili genis bir
teorik ¢ergeve olusturmaya odaklanmaktadir. Calisma ayrica internet pazarlama stratejilerini de anlatarak
pazarlama kararlarinda isletme yoneticilerine rehberlik etmeyi amaglamaktadir.

Anahtar Kelimeler: Internet Pazarlama, Internet Pazarlama Araclari, Internet Pazarlama Stratejileri

INTERNET MARKETING: A THEORETICAL FRAMEWORK

ABSTRACT

The Internet is revolutionizing the way businesses do business, and its use is becoming increasingly critical
to business success. The Internet is a powerful tool that businesses can use to gain competitive advantage,
and it is a constantly evolving technology that facilitates the development of new business relationships,
offers cross-border market opportunities for companies. On the other hand, internet marketing is the use of
internet and related technologies to create customers, communicate and create value. Internet marketing
can be used not only as one of the marketing channels, but also as a separate marketing method. Internet
marketing is also one of the most cost-effective ways to improve the brand image of the business and to
establish long-term, interactive communication with customers. This study focuses on creating a broad
theoretical framework related to the concept of internet marketing. The study also aims to guide business
executives in marketing decisions by explaining their internet marketing strategies.

Keywords: Internet Marketing, Internet Marketing Tools, Internet Marketing Strategies
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GIRIS

Internet, yeni is iliskilerinin gelistirilmesini kolaylastiran, sirketler icin sinir tesi pazar firsatlari sunan ve
siirekli gelisen bir teknolojidir (Mathews vd., 2016: 820). Ozellikle 90’lardan itibaren artan sayida isletme,
internet ve diger elektronik iletisim bi¢imlerini pazarlama c¢abalarina entegre etmeye baglamistir (El-
Gohary, Trueman ve Fukukawa, 2010: 238). Bilgi teknolojisi penetrasyonundaki artis, isletmelerin ig
yapma sekillerini farklilastirmig ve tiiketicilere biiylik kolayliklar saglayarak pazarlama stratejilerinin
yenilenmesini saglamustir. Internet, diinyay: kiiresel bir kdy haline getirerek pazarlamanm dogasimi ve
ozelliklerini hi¢ olmadig1 kadar degistirmistir. (Abass ve Ahmad, 2018: 418).

Internet, hedef kitleyle kisisel temaslar kurmak ve isletmenin her bir miisteri i¢in ticari teklifini daha da
kisisellestirmesi i¢in ¢ok uygun bir ortamdir. Kurumsal imaj (marka) yaratma konusunda internetin
geleneksel pazar lizerindeki ana avantaji, bu siirece tiiketici katilimimin artmasidir. Tiiketiciler artik
pazarlama ¢abalarinin sadece dzerk bir nesnesi degil, ayni zamanda kurulusun ortaklaridir. Internet
pazarinda tiiketici ¢ikarlar1 isletmeler i¢in daha 6nemli hale gelmektedir ¢iinkii tiiketici yalnizca kurulustan
iiriin satin almakla kalmaz, kurulusun faaliyetlerini gelistirmesine de yardimeci olur. Bdylece internet,
geleneksel pazarlama diisiincesinin kapsamini genisletmektedir (Khurramov ve Fayzieva, 2020: 30-31).

Internet mevcut ve potansiyel uluslararas1 miisteriler, tedarikgiler ve ortaklarla iletisimi énemli Slgiide
gelistirmekte, diinya capindaki pazar trendleri hakkinda zengin bilgiler liretmekte, pazarlara giris maliyetini
diisiirmekte ve aymi zamanda c¢ok giiglii bir tamitim/ satig araci olabilmektedir. Dolayisiyla internet,
isletmelerin uluslararasi pazar biiylimesini arttirmakta, belirsizligi azaltmakta, ihracati kolaylagtirmakta ve
tanitim, bilgi dagitimi ve ihracat geliri biiyiimesini desteklemekte (Bianchi ve Mathews, 2016: 1-2; Soegoto
ve Marica, 2018: 1) ve iirlinlerin daha hizli yayilmasini, ig ortaklartyla miisteri sorunlarini ele almak igin
daha hizli iletisimi miimkiin kilmaktadir (Niavand, Nia ve Mahesh, 2018: 140). Internet, taraflar arasindaki
iletisimi, giiveni ve isle ilgili aglarm kalitesini artirir. Is aglari, internet 6zellikli KOBI'ler igin biiyiime
cabalarini destekleyen degerli bir kaynaktir. Internet, is aglarmin gelistirilmesine katkida bulunur, bu da
yeni pazar firsatlarim etkinlestirir. Internet, taraflar arasindaki bagliligi ve memnuniyeti gelistirerek is ag1
iligkilerinin kalitesini artirir. Bu nedenle internet, ag kurmak ve ig agi iligkilerini slirdiirmek i¢in 6nemlidir
(Mathews vd., 2019: 6-7).

En yiiksek inovasyon oranina sahip olan internet, literatiirde bir arag, satis sekli ve pazarlama iletigimi
bi¢imi olarak kabul edilir, ancak aslinda ¢ok daha fazlasidir. Tiketicileri, tiim iiretim ve alim-satim
stirecinin en aktif {iyesi roliine sokan yeni bir pazarlama paradigmasini temsil eder (Percic, Peric ve Kutlaca,
2019: 65). Rajamanickam (2020), internet pazarlamayi her iki tarafin hedeflerini karsilayan fikir, iiriin ve
hizmet aligverisini kolaylastirmak i¢in ¢evrimigi faaliyetler yoluyla miisteri iligkileri kurma ve siirdiirme
stireci olarak tamimlamistir (Rajamanickam, 2020: 1646). Abass ve Ahmad (2018), internet pazarlamay1,
miisteri olusturmak, iletisim kurmak ve deger yaratmak i¢in internet ve ilgili teknolojilerin kullanilmas1
olarak tanimlamistir (Abass ve Ahmad, 2018: 418).

Bununla birlikte, literatiirde internet pazarlama, e-pazarlama, e-ticaret, e-is, dijital pazarlama es anlamlh
olarak kullamlsa da aralarinda bazi farklar bulunmaktadir. Internet pazarlamasi, pazarlama hedeflerine
ulagmak i¢in internet teknolojilerinin kullanilmasidir. Diger taraftan e-pazarlama, web, e-posta ve kablosuz
medya gibi dijital medyaya atifta bulundugu, ancak dijital miisteri verileri ve elektronik miisteri iligkileri
yonetim sistemlerini de (E-CRM) igerdigi i¢in internet pazarlamasindan daha genis bir kapsama sahiptir.
(Chaffey, 2016; Shaltoni, 2017: 1010). Elektronik pazarlama (e-pazarlama), yeni bir felsefe, internet ve
diger elektronik araglarla iiriin, hizmet, bilgi ve fikirlerin pazarlanmasiyla ilgili modern bir i uygulamasi
olarak gortilebilir (El-Gohary. 2010: 216)

Dijital pazarlama, bir liriinli veya hizmeti pazarlamak i¢in dijital teknolojilerin kullanilmasidir. Dijital
teknolojiler arasinda cep telefonlari, sosyal medya, ¢evrimigi pazarlama ve gorlntiilii reklamlar yer alir.
Dijital pazarlamanin ¢ogu ¢evrimigi olmasina ragmen, bazilari ¢evrimdisidir. Dijital ancak ¢evrimigi
olmayan bir pazarlama Ornegi, miisterilere tanitim amagli kisa mesaj gonderilmesidir. Ancak internet
pazarlama yalnizca ¢evrimici uygulamalari kapsar (Koh, 2017) Ote yandan, e-ticaret ¢evrimigi satin alma

Gelig Tarihi: 13.06.2020, Kabul Tarihi:13.07.2020, DOI NO: 10.17932/IAU.IAUD.2009.002/iaud v12i4008 416
Arastirma Makalesi-Bu makale iThanticate programiyla kontrol edilmistir.
Copyright © Istanbul Aydin Universitesi Dergisi



Istanbul Aydin Universitesi Dergisi - IAUD - ISSN: 1309-1352, Ekim 2020 Cilt 12 Sayi 4 (415-433)

ve satma anlamina gelirken, e-is ¢evrimici yapilan tiim isleri kapsar. E-ticaret, e-isin bir alt kiimesi olarak
goriilebilir (Khurana, 2019). Bu farkliliklar, Sekil 1°deki gibi gosterilebilir:

e-ticaret

Sekil 1: Internet pazarlama, E Pazarlama, E-ticaret ve E-is arasindaki farklar
Kaynak: (El-Gohary , 2010: 216)

Internet World Stats 31 Mayis 2020 verilerine gore diinyada 4.648.228.067 aktif internet kullanicisi
bulunmaktadir. Asya kitasi, yaklasik 2.366 milyon aktif internet kullanicisiyla ilk siray1 olustururken
Asya’y1, 727 milyonla Avrupa, 522 milyonla Afrika, 553 milyonla Latin Amerika/ Karayipler, 327
milyonla Kuzey Amerika, 175 milyonla Ortadogu ve 29 milyonla Okyanusya/ Avustralya takip etmektedir
(https://www.internetworldstats.com/, 2020). Internet kullanici sayismin bu kadar énemli bir sekilde
biiyiimesi, bu alandaki bilimsel ¢aligmalara duyulan ihtiyacin gdstergelerinden biridir (Sabaityte ve
Davidaviciene, 2018: 7)

Internette pazarlama hakkinda siirekli artan bilimsel literatiire ragmen, bu arastirma alan1 hala baslangic
asamasindadir. 1987-2000 arasinda internet pazarlamasi arastirmalari, ¢cevre uygulamalar ile ilgilidir.
Tiiketici davranisi, e-strateji, iletisim, markalagsma, fiyatlandirma, politik ve yasal yonlerin arastirilmasi
2000-2004 doneminde 6nem kazanmistir. 2004-2013 doneminde, araglar, teknolojiler, strateji, davranis,
gevre aragtirmalarina agirlik verilmistir (Sabaityte ve Davidaviciene, 2018: 7-18). Bununla birlikte,
literatiirde internet pazarlamasi alaninda yakin dénemde yapilan ¢alismalar incelendiginde, elde edilen
bulgularin bir 6zeti Tablo 1°de sunulmustur:

Tablo 1: Internet Pazarlama Literatiirii

Yazar(lar) Bulgular

Nasution, Prayogi, ve = Internet pazarlama, satin alma niyeti iizerinde olumlu ve énemli bir etkiye sahiptir. Bu

Siregar, 2020 arastirmanin sonucu, KOBI'lerin geleneksel stratejiden ¢evrimici bir stratejiye ge¢mesi
gerektigini gostermektedir

Percic, Peric ve Tiiketicinin yast ile sosyal aglari ziyaret etme sikligi arasinda istatistiksel olarak

Kutlaca, 2019 anlamli bir iliski oldugunu bulunmustur. Sirbistan'da ¢evrimi¢i alisveris yapan tiiketici

sayisi yildan yila artmakta ve bu nedenle isletmelerin internet pazarlamasina
odaklanmasi gerekmektedir

Karisma, Putra ve Bali'deki dalis sirketleri SEO araciligiyla web sitesinin goriiniirliigiinii, marka
Wiranatha, 2019 bilinirligini ve satiglarini arttirmistir

Dilham, Sofiyah ve Miisteri iligkileri degigkenleri ve memnuniyeti ile gosterilen internet pazarlamasi,
Muda, 2018 mevcut marka bilinirligi sayesinde miisteri sadakati seviyesini etkileyebilmektedir
Soegoto ve Internet pazarlamas1 kullanimiyla, iiriinlerin kolayca tamtilabilecegi, miisterilerle iyi

Rahmansyah, 2018 iligkiler kurulabildigi, bilgi dagitim maliyetinden tasarruf edilebilecegi ve iiriin
bilgilerinin teslim siiresinin kisaltilabilecegi goriilmiistiir
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Tian, Wong ve Pang,
2018

Chiang, Lin, ve
Huang, 2018)

Niavand, Nia ve
Mahesh, 2018
Yiiksek, 2018

Soegoto ve Marica,
2018
Pevzner vd.,2018

Shaltoni, 2017

Sathya, Preeth ve
Balakrishnan, 2017

Ismail vd., 2017

Diilgeroglu, 2017

Chaudhary, Khan, ve
Ali, 2017
Torun, 2017

Thanasrivanitchai ,
Moschis ve Shannon,
2017

Fortes, Rita ve
Pagani , 2017

Bianchi ve Mathews,
2016

Bagautdinova,
Belikov ve Murtazin,
2016)

Saticinin itibar1 ve daha giivenli ¢evrimi¢i 6deme yonteminin kullanilmasi, alicinin
satictya olan giiveninde 6nemli ve olumlu bir etki yapmistir. Ayrica dnceki internet
aligveris deneyimleri de alicinin satictya olan giiveni lizerinde 6nemli ve olumlu bir
etkiye sahiptir ve alicinin satin alma niyetini arttirmistir

Tiiketicilerin fiziksel kanallardan satin almay1 se¢gmelerinin temel nedeni, daha iyi satis
hizmeti kalitesi ve daha diigiikk aligveris riskidir. Ancak tiiketiciler fiyatlart ve
promosyonlar1 6nemsiyorlarsa, mobil kullanimina yonelmektedir

Internetin ve pazarlamadaki kullanimlarinin bagarili ve kérli olmast igin dzel dikkat
gosterilmesi gerekmektedir

Web sayfalarimin biiyiik ¢ogunlugunda, ¢evrimigi yardim formu, déviz kuru bilgisi,
¢evrimici anket, Oneri formu ve ziyaretgi defteri gibi 6zelliklere sahip olmadig
saptanmigtir. Bu bulgulardan hareketle, konaklama isletmeleri web sayfalarinin daha
etkilesimli olmasma ve pazarlama uygulamalarinin etkin kullanilmasina dikkat
edilmesi gerektigi soylenebilir

Internet pazarlamasinin konser bileti satin aliminda oldukc¢a etkili oldugu
goriilmektedir

Internet pazarlamasimin stratejileri ve teknolojileri, bir yiiksekdgretim kurumunun
yetkililerine farkli demografik kiimelerin farkli ihtiyaglarini karsilamanin yani sira
egitimde heterojen bilgileri sekillendirmede yardimeci olabilir

Arastirilan kuruluglarin yarisi interneti statik web siteleri araciligiyla tek yonlii bir
iletisim aract olarak kullanmaktadir. Gelismekte olan endiistri piyasalarindaki karar
vericiler, sosyal medya, 6zellikle Facebook konusunda heveslidir. Buna ek olarak,
internet pazarlamasinin benimsenmesi algilanan goéreceli avantaj, uyumluluk, orgiitsel
yenilik¢ilik, rakip ve miisteri baskisi ile olumlu iliskilidir

Cevrimi¢i pazarlamanin artan 6neminin temel nedeni, insanlar arasinda internet
konusunda artan okuryazarliktir. Ayni zamanda tiiketiciler internetin kullanici
giivenligi konusunda duyarhidir

Bu ¢alismanin amaci mobilya endiistrisinde internet tabanli pazarlama stratejisinin bir
pargasi olarak ergonomi bilincini ortaya koymaktir. Sonuglar, gelecekteki pazarlama
stratejisinin, halk sagligin1 gelistirmek igin sirketin web sitesindeki ergonomi
konularini vurgulamasi gerektigini gdstermektedir

Analiz sonuglarina gore deger bilinci ve fiyat kalite iligkisi internetten satin alma
davranisi ile pozitif iliski gostermektedir

Sonuglar internet pazarlama, halkla iliskiler, reklam, satig promosyonu ve dogrudan
pazarlamanin tiiketici satin alma kararini olumlu etkiledigini gostermektedir
Tiiketicilerin {iriinler ile ilk tanistig1 yer ve bilgi kaynaklarinin internet, sosyal medya,
gorsel basin ve arkadaslari oldugu ortaya ¢ikmistir. Dolayisiyla satin alma siirecinde
tiikketicilerin sosyal medya araglarindan etkilendikleri ortaya ¢ikmustir.

Kisinin kendini, yaslilarin teknolojik c¢evrelerini kontrol edememesiyle iligkili
algilanan olumsuz sonuglardan korumasina izin veren ikincil kontrol stratejileri,
interneti benimseme ve kullanma egiliminin agiklanmasina yardimci olabilir.
Tayland'da yapilan biiyiik ¢apl bir aragtirmaya dayanan bulgular ikincil kontroliin,
yaslt tiiketiciler arasinda diisiik internet benimsenmesi ve kullanimi i¢in bir agiklama
saglayabilecegini gostermektedir

Internet {izerindeki gizlilik endiselerinin giiven iizerinde olumsuz bir etkisi oldugu,
ancak algilanan risk iizerinde olumlu bir etkisi oldugu sonucu goriilmektedir.
Dolayisiyla e-ticaret siteleri kullanicilarinin kisisel bilgi gizliligine 6zel bir énem
vermelidir

Sili’de internet pazarlama yetenekleri, ihracat bilgilerinin kullanilabilirligini olumlu
etkilemekte, bu da is ag1 iliskilerinin gelisimini ve ihracat pazarinin biiyiimesini
etkilemektedir

Internet teknolojilerinin sadece projelerin pazarlama tanitiminda degil, ayn1 zamanda
girisimcilerin gelisim dinamiklerini ve psikolojik durumunu dogrudan etkiledigi
goriilmektedir
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Nuseir, 2016 Sonuglar internetin, isletmelerin markalarini/ Giriinlerini tanitmak i¢in belirli kitleleri
hedeflemesine ve miisterileri elde tutmasina yardime1 olan yararli bir pazarlama araci
oldugunu dogrulamustir. internet pazarlamasi, isletmelerin ve markalarin
popiilaritesini artirmasini ve sadik miigteriler kazanmasini kolaylagtirmaktadir

Akinola ve Okunade, 18 ila 45 yas arasindaki gengler Nijerya'daki internet kullanicilarinin biiyiik

2016 ¢ogunlugunu olusturmaktadir. Katilimcilarin ¢ogunlugu, cevrimigi pazarlama ve
reklam mesajlarmin kullanilabilirliginin farkinda olduklarmi belirtmistir. 32 ila 45
yaslar1 arasinda biiyiik dlglide ¢alisan sinif, interneti sadece reklam ve pazarlama
mesajlart aramak i¢in kullanmaktadir. Digerleri interneti sosyal aglar i¢in daha ¢ok
kullanmaktadir.

Herhangi bir igletmenin nihai amaci kar elde etmektir. Bu amaca ulagmak igin birgok yol vardir. Ancak,
giiniimiizde basarili olan isletmeler, iiretici - distribiitdr - bayi - perakendeci - alic1 zincirindeki araci sayisini
azaltarak {irlin satiglarin1 hizlandirmak i¢in ellerinden geleni yapanlardir. Boyle bir yaklagim, isletmelerin
pazarin taleplerini karsilamasini ve islerini internet pazarlama teknolojilerinin kullanimina uyarlamasini
gerektirir. Bu tiir teknolojilerin tanitimi, sirketlerin miisteri hizmetleri prosediiriinii otomatiklestirmelerini,
geri bildirimleri etkili bir gsekilde organize etmelerini ve pazarlama verilerini hizli bir sekilde almalarini
saglar (Golyash, Panasiuk ve Sachenko, 2017: 57).

Bu ¢aligma, internet pazarlama kavrami hakkinda genis bir teorik ¢erceve olusturmaya odaklanmaktadir.
Caligma ayrica internet pazarlama stratejilerini de anlatarak pazarlama kararlarinda igletme yoneticilerine
rehberlik etmeyi amaglamaktadir. Bu amagla, calismada dncelikle internet pazarlama kavrami ve tanimlart
anlatilmis, ardindan internet pazarlama araglari ve internet pazarlama stratejilerinden bahsedildikten sonra
calisma internet pazarlamanin avantajlar1 ve dezavantajlar ile sonlandirilmastir.

INTERNETIN DOGUSU

Internet, en yeni, en geng ortamdir ve yaklasik 20 yildir mevcut haliyle varligimni siirdiirmektedir. Internet
tarihi 1960'1 yillarin baginda Amerika Birlesik Devletleri'nde baglamistir. Bu, diinyanin iki kutuplu oldugu
Soguk Savas dénemidir. Ik dénemlerde gelismeler oldukga yavastir. 1980’lerin ortalarinda internet ticari
alana gecerken, 90’larla birlikte hizli bir yiikselise baslamustir. Internetin erisilebilirligi, coklu uygulamasi
ve merkezi olmayan yapis1 bu hizli biiytimede etkili olmustur. 2004 yilinda, interaktif, ticari, igbirlik¢i ve
kullanict merkezli Web 2.0 kavrami insanlarin hayatina girerek, yeni bir pazarlama ¢aginin baslangicini
saglamistir. Bununla birlikte, internet gelisimiyle ilgili baz1 6nemli tarihler su sekilde 6zetlenebilir (Jones
vd., 2011: 4-5; Cohen-Almagor, 2011; Curan:36 ):

* 4 Ekim 1957'de Sovyetler Birligi ilk uzay uydusu Sputnik'i uzaya gonderdi. Bu, Pentagon'u, diinyanin ilk
gelismis bilgisayar agin1 (ARPANET) olusturarak etkilesimli hesaplamay1 tesvik etmek i¢in bir plan igeren
Gelismis Arastirma Projeleri Ajansi'n1 (ARPA) kurmaya tesvik etti.

*1962'de J.C.R. Licklider, Bilgi Islem Teknikleri Ofisi'nin ilk direktdrii oldu. Rolii, Savunma Bakanligi'nin
ana bilgisayarlarini kiiresel, daginik bir ag iizerinden birbirine baglamakti

* Agustos 1962'de Licklider ve Welden Clark, On-Line Man Computer Communication baglikli internet
kavrami lizerine ilk makaleyi yayinladi.

* 1965 yilinda Ingiliz Ulusal Fizik Laboratuvar: (NPL) Donald Davies, paket aglar1 hakkinda diisiinmeye
basladi ve paket terimini ortaya atti

* ARPANET, Bolt Beranek ve Newman (BBN) tarafindan 1969 sonunda baglatild:
* 1971'de Bell Laboratuari'nda UNIX isletim sistemi gelistirildi

* 1972 yilinda, ARPANET'e bagli ALOHANET ve ARPANET'in TELNET adi verilen ticari bir versiyonu,
ilk Kamu Paket Veri Hizmeti oldu.
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*1973'te ARPANET uluslararasi ana bilgisayarlara baglandi. Dosya Aktarim Protokolii (FTP) ortaya ¢ikti
ve bir Istemci Sunucu Mimarisi kullanilarak galist1.

* 1974’te internet terimi ilk kez TCP protokolii ile ilgili makalelerinde Vint Cerf ve Robert Kahn tarafindan
kullanild1. internet tarihinde TCP / IP protokoliiniin dnemi o kadar biiyiik ki, bircok insan Cerf'in internetin
babasi1 olarak gérmektedir.

* 1973 yilinda Lenny Kleinrock ilk kisisel mesaji ARPANET iizerinden gdonderdi; Bolt Beranek ve
Newman'dan Ray Tomlinson (BBN) ilk e-posta programini yazdi.

* 7 Haziran 1975'te ARPA'nin Bilgi Islem Teknikleri Ofisi'nde program yoneticisi olan Steve Walker,
Message Services Group (MsgGroup) olarak adlandirdigi elektronik tartisma grubunun kuruldugunu
duyurdu.

* 1979 yilinda USENET, Tom Truscott, Jim Ellis ve Steve Belovin tarafindan Duke Universitesi ile Kuzey
Carolina Universitesi arasinda e-posta ve mesaj panolari araciligiyla ¢evirmeli telefon hatlar1 ve Berkeley
UNIX dagitimlarindaki protokoller kullanilarak bilgi paylasmak i¢in olusturuldu.

* 1989'da Cenevre'deki Europeenne Pour la Recherche Nucleaire (CERN) kurumunda arastirmaci olan
Ingiliz Tim BernersLee, uluslararasi bir protokol sistemi fikrini dnerdi. Berners-Lee buna World Wide Web
(WWW) adin1 verdi. URL'leri, http, HTML tanimlayan ilk WWW istemcisini ve iletisim yazilimlarinin
¢ogunu yazdi.

* 1995 yilinda, digerlerinin yami sira British Telecom, France Telecom, Deutsche Telekom, Swedish
Telecom, Norwegian Telecom ve Finnish Telecom gibi biiyiik tastyicilar, digerlerinin yam sira internet
hizmetlerini agikladi.

*1995°te Yahoo ve Amazon kuruldu
* 1998°te Google kuruldu
* Temmuz 2003'te Tom Anderson ve Chris DeWolfe tarafindan Myspace kuruldu

* Facebook, Mark Zuckerberg, Eduardo Saverin, Dustin Moskovitz ve Chris Hughes tarafindan 4 Subat
2004'te kuruldu

INTERNET PAZARLAMA KAVRAMI VE TANIMLARI

Internet, isletmelerin is yapma bi¢ciminde devrim yaratmakta ve kullanimi igletme basarisi igin giderek daha
kritik hale gelmektedir. Internet, isletmelerin rekabet avantaji elde etmek icin yararlanabilecegi giicli bir
aractir. Isletmelere satislarmin biiyiimesi ve maliyetleri diisiirmesi i¢in bircok firsat sunar. Internetin
getirdigi Oonemli degisikliklerden bazilari, iirlin ve hizmet satin alma, bilgi alma ve bankacilik
faaliyetlerinde goriilebilir (Yannopoulos, 2011: 1). Internet pazarlamasmin sirketin pazarlama stratejisi
iizerindeki etkisini: Diinyadaki tiim tiiketicilerin internete kolayca erisebilmesiyle artan segmentasyon;
pazarlama stratejilerinin daha hizli bir gsekilde gelistirilebilmesi; pazarlama ¢abalarinin seffafliginin artmasi
ve pazarlama stratejilerinin igletme operasyonel stratejileri ile artan entegrasyonu olarak ozetlemek
miimkiindiir (Samran vd.,2018: 753).

Dogrudan pazarlama, herhangi bir sekilde dlgiilebilir bir yanit/ islem saglamak icin bir veya daha fazla
promosyon ortami kullanan etkilesimli bir sistemdir ve en dinamik pazarlama alanlarindan biridir.
Dogrudan pazarlamanin gergeklestirilmesi icin gesitli ortamlarin (dogrudan posta, telefon, gazete, dergi,
katalog, tv, internet, cep telefonu) kullanimi mevcuttur. Internet pazarlama, temel olarak mikro pazarlamayi
temsil eden, kisisellestirme ve etkilesim yoluyla reklam verenlere ve tiiketicilere faydalar saglayan
etkilesimli dogrudan pazarlamadir. Internet pazarlamas, internetin iiriinlerin dogrudan tiiketicilere satildig
sanal bir magaza olarak kullanilmasidir (Percic, Peric ve Kutlaca, 2019: 65).
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Internet pazarlama, mevcut web tabanli araglar kullanilarak Internet alaninda yiiriitiilen pazarlama
faaliyetleri anlamina gelir. Internet pazarlama sadece web sitelerinde reklam degil, ayn1 zamanda e-
postalar, sosyal aglar vb. araglar1 da icerir (Isoraite, 2016: 26). Bununla birlikte, farkli yazarlar internet
pazarlamasimi farkli bir sekilde tamimlamaktadir. Tablo 2, internet pazarlamasinin tanmimlanmasinda
kullanilan ampirik ve etimolojik yaklasimlarin bir 6zetini sunmaktadir:

Yazar(lar)
Search Engine
Marketing (2020)

Barabanova (2017)

Logos IT Academy
(2017)
Malovychko (2014)

Mozhova (2013)

Strauss and Frost
(2013)
Kapinus (2012)

Vavrysh and Savchuk
(2011)

[lliashenko (2011)

Kalynych (2010)

Boichuk and Muzyka
(2010)

Eley and Tilley
(2009)

Gayduk (2009)

Vella and Kester
(2008)
Yarlykov (2006)

Tablo 2: Internet Pazarlama Tanimlari

Internet Pazarlama Tanim

Agdaki bir kaynagin siralamasini yiikseltmeyi, katilimi arttirmay1 ve bunun sonucunda
yeni miisteriler cekmeyi ve sirketi bilyiitmeyi amaglayan bir dizi faaliyettir. Internet
pazarlamasi (6zellikle arama motoru tanitimi) ayni zamanda pazar durumunun (ag)
profesyonel bir analizi ve arastirmasidir (rakiplerin faaliyetleri, endiistrinin genel
durumu, arz ve talep egilimleri); belirli ortamlar1 veya hizmetleri tanitmak i¢in internet
ortamimni kullanma olasiliginin degerlendirilmesi, internet projesinin mevcut
konumunu ve beklentilerinin belirlenmesini igerir

Internet araglarim1 ve yeni is modellerinin olusturulmasini kullanarak elektronik
pazardaki konularin pazarlama faaliyetidir

Cevrimici pazar igin tasarlanmis bir dizi standart pazarlama faaliyetidir. Ana amact,
sitedeki potansiyel kullanicidan maksimum etki elde etmektir

Internette kurumsal pazarlama araglarinin, hedeflere ulasmak ve karina elde etmek ve
pazarlama potansiyelini etkin bir sekilde gergeklestirmek i¢in kullanilmasidir
Pazarlama arastirmasi, {iriin gelistirme, fiyatlandirma, dagitim ve bilgi aligverigi
yoluyla miisteri memnuniyetini en st diizeye ¢ikarmak ve satislari tesvik etmek igin
yeni yaklasimlari sunarken modern internet bilgi teknolojilerini kullanma siirecidir
Bireysel ve kurumsal hedeflere ulasma amaciyla fikir, {irlin ve hizmetlerin tanitimini
yapmak, planlamak ve uygulamak i¢in elektronik verilerin kullanilmasidir.

Internet, bilgisayar ve dijital teknolojilerin, elektronik iletisim aglarmin kullanimina
dayanan ve tiiketicilerin ihtiyaclarini/ isteklerini karsilamayir amaglayan bir dizi
pazarlama faaliyetidir

Internet araglarimin yardimiyla uzaktan, etkilesimli modda uygulanan geleneksel
unsurlart (iirtin, dagitim, tanitim, pazarlama arastirmasi) igeren yeni bir pazarlama
tirtdiir.

Bu nedenle tiim pazarlama siire¢lerinin kalitesini hizlandirma, azaltma ve gelistirme
firsat1 sunar

Ureticiye kar ve diger faydalar karsihginda degisim ve miisteri memnuniyeti
olusturmak i¢in geleneksel ve yenilikgi arag/ teknolojilerin internette kullanilmasini
iceren yeni bir pazarlama tiiriidiir

Elektronik piyasadaki kuruluglarin pazarlama faaliyetidir. Internet pazarlamasinin
kendine has bir 6zelligi vardir: Yeni pazarlama kampanyasi araglarinin ortaya ¢ikmasi
Internet teknolojilerinin kullanimi yoluyla tiiketicilerin ihtiyaclarmi ve belirli islevlerin
gergeklestirilmesi yoluyla pazarlama araglarinin yonetimini ele alan bir siirectir
E-posta pazarlamasi da dahil olmak {izere ¢evrimigi bir reklamcilik etkinligidir

Isletmenin maksimum KAr igin internet araglarimi kullanma teorisi ve uygulamasidir:
Web sitesi, internet reklamciligi, pazar arastirmasi (alicilar ve rakipler), internet
kullanimu ile tiiketici tercihlerinin olusturulmasi ve ayarlanmasi

Hedef pazarlarla en uygun maliyetli yollarla iletisim kurmak i¢in internet ve diger
elektronik iletisim bi¢imlerinin kullanilmasidir

Ozel araglar (internet pazarlama araglar1) kullanarak internet teknolojilerinin
yardimiyla saticinin pazardaki iiriin ve hizmetlerini tanitimidir

Gelis Tarihi: 13.06.2020, Kabul Tarihi:13.07.2020, DOI NO: 10.17932/IAUIAUD.2009.002/iaud_v12i4008

Arastirma Makalesi-Bu makale iThanticate programiyla kontrol edilmistir.

Copyright © Istanbul Aydin Universitesi Dergisi

421



Istanbul Aydin Universitesi Dergisi - IAUD - ISSN: 1309-1352, Ekim 2020 Cilt 12 Sayi 4 (415-433)

Pankrukhin (2005) Bilgisayar aglarinda bir felsefe, strateji, ara¢ pazarlama ve bilgi etkilesimi
kompleksidir; Pazar1 kesfetme, etkili bir sekilde yapilandiriimis bilgi ortamu, tirtin, fikir
ve hizmetleri tanitma, satin alma ve satma firsati sunar

Dik, Luzhetskyi, and  Internet pazarlamasinin en son teknolojilerini kullanarak iiriin/hizmetlerin etkili bir

Rodionov (2005) sekilde tanitimi1/ satis1 ve internetin ag pazari olan belirli bir pazarin arastirilmast igin
gerekli bir dizi 6lgiittiir

Smith and Chaffey Dijital teknoloji ile pazarlama hedeflerine ulasmaktir

(2005)

Petryk (2004) Internette pazarlama faaliyetlerini organize etme teorisi ve metodolojisidir

Pleskach (2004) Bilgi ve iletisim teknolojilerini kullanarak iiriin/ hizmet tedariki ve degisimi yaparken
internette miisteri memnuniyetini hedefleyen sosyal ve yonetsel bir siirectir

Kotler, Jain, and Tasarim, gelistirme, reklamcilik ve pazarlama da dahil olmak iizere internetin hem

Meissency (2003 yaratict hem de teknik yonlerini igeren bir kitleden geri bildirim almak i¢in ¢evrimigci
reklamciligin tiim yonlerini kullanma pratigidir

Uspenskiy (2003) Internetin  hiper-medya ortaminda pazarlama organizasyonunun teori ve
metodolojisidir.

Rayport and Jaworski = Elektronik teknolojilere dayali kuruluslar i¢inde ve arasinda bir faaliyettir ve bu
(2002) aligverisi kolaylagtirir
Kholmogorov (2002) =~ Web sitesi sahiplerinin sitelerini internette tanitmasina, igletme markalarini
tanitmasina ve bdylece ek gelir elde etmesine olanak tantyan bir dizi 6zel yontemdir
Tsarev and Modern internet teknolojileri kullanarak iiriinlerin/ hizmetlerin etkili bir sekilde
Kantarovych (2002) tanitimi/ satig1 ve ¢evrimici internet pazari gibi belirli bir pazarin aragtirilmasi igin
gerekli bir dizi 6lgiittir
Internet pazarlama, yiiksek verimlilik, amagl etki, potansiyel miisterilerden yeterince
hizl1 geri bildirim, ucuz reklam ve pazarlama faaliyetleri ve programlari ile karakterize
edilen diinya ¢apinda nispeten ucuz bir bilgi kanalidir
Fellenshtein and Alict ve satici tarafindan internet lizerinden gergeklestirilen ve agik bir sekilde satin
Wood (2000) alma veya satma arzusu olan iglemsel, islem Oncesi ve islem sonrasi bir faaliyettir.

Kaynak: Vynogradova vd.,2020: 91-92)

Internet pazarlamanin en yaygin tamimlaridan biri, her iki tarafin hedeflerini karsilayan fikir, iiriin ve
hizmet aligverisini kolaylastirmak i¢in ¢evrimigi faaliyetler yoluyla miisteri iligkileri kurma ve siirdiirme
siirecidir. Internet pazarlamanim kapsami agisindan bu tanim bes kritik bilesene ayrilabilir (Sharma, Ahuja
ve Sharma, 2016: 52-53)

(i) Bir siirectir: Internet pazarlamasinin yedi asamali bir siirece ayrilabilir. Yedi asama; kurumsal strateji
olusturmak, pazar firsatin1 gergevelemek, pazarlama stratejisini formiile etmek, miisteri deneyimini
planlamak, pazarlama programini tasarlamak, miisteri ara yiiziinii hazirlamak ve pazarlama programinin
sonuglarin degerlendirmekten olusur

(i) Miisteri iliskileri kurma ve siirdiirme: Internet pazarlamasinin amacinin sadece gevrimigi miisterilerle
iligki kurmak olmadigim1 vurgulamak onemlidir. Internet pazarlama programi, hem ¢evrimi¢i hem de
cevrimdis1 hizmetleri kullanan miisterileri memnun etmek icin daha genis bir kampanyanin bir parcasi
olabilir.

(iii) Cevrimigi: Internet pazarlamasi dncelikle internet diinyasinda bulunan araglarla ilgilenir. Ancak,
geleneksel, cevrimdisi pazarlama araglar (tv reklamlari, yazili basin vb.) da kullanabilir.

(iv) Degisim: Internet pazarlama programi sadece cevrimici degisim etkisine degil, ayn1 zamanda genel
degisim etkisine gore degerlendirilmelidir. Cevrimi¢i pazarlama, perakende magazalarda degisim
iiretebilir. Isletmeler, ¢evrimici ve ¢evrimdisi pazarlama programlarmin bagimsiz etkilerini dlgeceklerse,
bu capraz kanal etkilerine daha duyarli olmalidirlar.

(v) Her iki tarafin hedeflerini karsilamak: Buna bir 6rnek, milyonlarca kullanici, Google’in herhangi bir
bilgiyi aramaya yardimci olma yeteneginden memnundur ve dolayisiyla yeni bir aramada tekrar web
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sitesini tercih etmektedir. Google.com, bu sadakatten reklam geliri kazanmakta ve boylece her iki taraf da
isteklerini karsilamaktadir.

Diger taraftan internet pazarlama iletisimi, internet pazarlama ile birlikte, reklam (tiiketicilerin ihtiyaglarini
ve isteklerini hedeflemek ve {iriin/ hizmetler hakkinda bilgilendirmek i¢in kullanilir ve genellikle ticretli
formdadir. Reklamcilik, dergi, radyo, tv vb. medya tiirlerinden faydalanir) ; satis promosyonlari (isletmeler
tarafindan miisterileri belirli bir siire i¢inde bir iirlin satin almaya zorlamak i¢in bagvurulan 6zel bir
tekniktir. Uzun siire devam edemez. Genellikle miisteriler arasinda farkindalig artirmak icin yeni tanitilan
iiriinler i¢in kullanilir. Bu teknigin temel amaci ayn1 zamanda miisteri karar vermesini etkilemektir) ; halkla
iligkiler (bir bagka tanitim seklidir ve yonetim islevi gesitli kuruluslar, isletmeler ve kamuoyu arasinda
kargilikli yararli iligkiler gelistirmeyi ve siirdiirmeyi amaglamak olarak tanimlanabilir); dogrudan
pazarlama (liriin veya hizmetleri dogrudan -6rn. perakendeciler yerine posta siparisi veya telefonla satig
yoluyla- halka satma olarak tanimlanabilir) gibi araglarin da etkili entegrasyonu nedeniyle 6nemli bir
stratejik pazarlama yonetimi yaklagimi olarak kabul edilmektedir (Chaudhary, Khan ve Ali, 2017: 630;
https://www.lexico.com/, 2020).

Miisteriler, tiim diinyadaki pazarlama faaliyetlerinin merkezinde yer almaktadir. Bagar1 ve karsiliginda kar
miigteriler olmadan diisiiniilemez. Dahasi, sirketler miisterileri ¢ekmek ve onlari sadik kilmak igin
milyonlarca dolar harcamaktadir. Yogun rekabet ve finansal piyasalarin artan kiiresellesmesiyle, miisteri
sadakati olusturmak gogu finansal kurum igin kritik bir strateji haline gelmistir. Internet pazarlamanim
beklenen hedeflerinden biri, tiiketicilerin zihninde bir {irlin veya marka (marka bilinirligi) hakkinda
farkindalik olusturmaktir (Dilham, Sofiyah ve Muda, 2018: 681-682). Cevrimici reklamcilik ve marka
bilinci olusturma, sirketlerin refah1 ve tiiketici davranisi iizerinde énemli bir rol oynamaktadir. Internet
reklamciligi ve ¢evrimi¢i markalagma artik ikincil bir reklamecilik tarzi degildir ve toplam reklam
verimliligine dnemli bir katkis1 vardir (Valaei vd.,2016: 272)

Internetin B2B baglaminda pazarlama iizerindeki etkisi literatiirde ayrintili olarak tartisiimaktadir.
Avantajlar arasinda-bunlarla sinirli olmamak iizere- paydaslarla iletisim, dogrudan ¢evrimigi satig, daha
diisiik arama maliyeti, lriinler i¢in daha fazla ikame bulma, fiyatlar1 karsilastirma, yeni pazarlara giris,
rekabetci baskilan ele almak, daha iyi miisteri hizmeti ve gelismis sirket imaji bulunmaktadir. Ayrica,
sosyal medya kanallar1 {izerinden sunulan alakali ve heyecan verici iceriklerle internet lizerinden
endiistriyel markalagma artirilabilir. Genel olarak, internet, ¢cogu kurulusun internet pazarlamasinda yiiksek
diizeyde yer almasi beklentilerini artiran sonsuz pazarlama firsatlar1 sunmaya devam etmektedir.
(Shaltoni, 2017: 1010). internet, isletmelerin daha genis bir kitleye ulagmalarin1 ve daha dnce miimkiin
olmayan deger Onerileri yaratmalarini saglarken, tanitim, etkilesim ve iligki kurmak i¢in de yeni araglar
olusturmaktadir (Isoraite, 2016: 326).

Internet, bilgi maliyetlerindeki azalmay1 hizlandirir, evrensel kullanilabilirlik ve daha yiiksek bilgi kalitesi
saglar. Internet ayn1 zamanda ¢evrimigi tiiketicilerle diyalog kurmak, tartismak ve onlarla danismak icin de
kullanilabilir, boylece tiiketiciler proaktif ve etkilesimli olarak iiriinlerin tasarlanmasi, gelistirilmesi,
pazarlanmasi ve satisinda yer alabilir. Soegoto ve Rahmansyah(2018), internet pazarlama karmasi i¢in
5P’den (fiyat, iirlin, tanmitim, yer ve kisisellestirme) olusan bir model 6nerirken (Soegoto ve Rahmansyah,
2018: 2), Sharma vd. (2016), geleneksel pazarlama karmasina iki yeni unsur (topluluk ve markalasma)
ekleyerek 6P’den olusan bir model énermektedir. Topluluk, kullanicilar arasinda ortaya ¢ikan etkilesim
diizeyidir. Marka bilinci olusturma ise, web lizerinde uzun vadeli iliskiler kurmanin kritik bir bilesenidir
(Sharma, Ahuja, & Sharma, 2016: 57).

Bununla birlikte Rajamanickam (2020), geleneksel pazarlama karmasim miisteri odaklilik ve internet
perspektifini yansitacak sekilde 4C internet pazarlama olarak yeniden tanmimlamistir. Miisteri ¢ozliimii
(customer solution), miisterilerin satin almaya istekli oldugu gelistirilmis tiriinler, hizmetler ve fikirlerdir.
Maliyet (cost), deger ve maliyet arasindaki iligkiyi yansitan gelistirilmis fiyati icerir (miisteriler,
ihtiyaglarin1 karsilamak amaciyla daha yiiksek katma deger ve ¢6ziim saglayan {iriinler i¢in daha yiiksek
maliyetleri kabul etmeye isteklidir). Kolaylik (convenience), gelistirilmis yer- internet lizerinden, miisteri
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tercihine gore ¢oklu dagitim kanallariin kullanimudir. Iletisim (communication), gelistirilmis promosyon,
miisterilerle gercek zamanli iletisim hedefidir (Rajamanickam, 2020: 1651). Ote yandan internet, tedarik
zinciri ortaklarinin veri analizi ve modellemesi yapmasina ve bunlara erismesine, boylece genellikle bilgi
paylasimi olarak bilinen daha iyi planlama ve karar almalarina olanak tanir. Bilisim teknolojisinin hizli
gelisimi, 6zellikle isletmeler, tedarikgileri, miisterileri ve gesitli hizmet saglayicilari arasinda web tabanlt
bilgi aktarimi ve tedarik zincirlerinde bilgi yonetimini gelistirmistir (Pulevska-Ivanovska ve Kaleshovska,
2013: 316).

Tedarik zinciri yonetiminden (SCM), ileriye dogru bir adim olarak yeni e-SCM konseptinin uygulanmasina
katkida bulunan ¢esitli nedenler: Tedarikgiler kanallarindan miisteri kanallarina kadar organizasyonlarda
modern yoOnetim araglarmin genisletilmesi yoluyla maliyetlerde ek azalma ve siireglerde iyilestirme
ihtiyact; yeni teknikler, araglar ve yonetim sistemleriyle kuruluslarin i¢ islevlerinin dijitallestirilmesi;
pazarlik giicii ve talepleri siirekli artan miisterilere cevap verebilmeleri igin kuruluslarin verimlilik ve
ceviklik ihtiyact; istiin kalite ve hizmet sunarak hem fiiretimde hem de dagitimda daha diisiik stok
seviyelerine sahip olarak organizasyonu optimize etme cabasi; dikey entegrasyonun ve islevsel odakli
organizasyonlarin terk edilmesi; Isletmenin temel yetenegini igermeyen bazi operasyonel islevlerde bu
alanda uzmanlasmis dis kaynaklardan yararlanma egilimi; kiiresel ticaretin hizla gelismesi ve yeni
pazarlarin agilmasi seklinde siralanabilmektedir (Pulevska-Ivanovska ve Kaleshovska, 2013: 316).

INTERNET PAZARLAMA ARACLARI

Internet pazarlamasinin baslangici reklam patlamasi ve 1995 yilinda arama motoru optimizasyonunun
(SEO) ilk siirtimleriyle iligkili olsa da, bugiin e-posta pazarlamasi, arama motoru optimizasyonu, sosyal
medya pazarlamasi, tiklama basma deme, goriintiilii reklamlar vb. icin bir semsiye terimdir. Internet
pazarlama, dijital pazarlamanin bir alt kiimesidir ve markalarin tanitimi i¢in agirlikli olarak internetten
yararlanir. Internet pazarlamasinin baslica kanallari; internet sitesi (Web site), arama motoru pazarlamasi
(SEO), sosyal medya pazarlamasi, igerik pazarlama, e-posta pazarlama, mobil pazarlama ve banner
reklamciliktan olugsmaktadir (Grubor ve Jaksa, 2018: 267-268)

Web siteleri tanitim i¢in ¢ok onemlidir ve ¢evrimigi pazarlamanin temel unsurlarindan biridir. Web sitesi
kalite degerlendirmesi; (i) kolay kullanima (kolay/hizl1 yiikleme, anlasilabilir ana sayfa, diger sayfalara
kolay aktarim), (ii) fiziksel ¢cekim (sayfa netligi, icerik, yaz1 tipi ve boyutunun asir1 yiiklenmemesi, metni
okumay1 kolaylastirma, tutarli renkler tutarl ve ses) baglidir. Web sitesinin etkililiginin temelini olugturan
7 unsur (7C) ise konsept, igerik, topluluk, 6zellestirme, iletisim, baglant1 ve ticarettir (Garabinovic ve Papic,
2018: 58-59)

Arama motoru optimizasyonu (SEQO), bir web sitesinin arama motorlari sonu¢ sayfalarinda (SERP)
gorlinlirligiini iyilestirme prosediiriidiir. SEO, arama motorlar1 i¢in bir web sayfasinin optimizasyonu
olarak tanimlanabilir. Cevrimigi arama motorlari, ilgili web sayfalarimi kullanict arama sorgusuna gore
siralamak i¢in gelismis algoritmalar kullanir. Hemen hemen tiim 6nde gelen arama motorlari kendi kurallar
dizisi tarafindan yonlendirilir. Bu yontemler SERP'lerde uygun siteleri siralamak i¢in nihai otoritedir. Web
sitesi siralamasi ve web sitesi alaka diizeyi, ¢evrimici arama motoru algoritmalari tarafindan ele alinan iki
onemli yoniidiir (Rashid vd., 2018: 1-7). Bir igletmenin ¢esitli arama motorlarinda ¢evrimici siralamasi,
cevrimici popiilerligi belirler ve web sitesi ziyaretlerini artirmaya yardimei olur (Kaur, 2017: 74).

Sosyal medya pazarlamasi, miisterilerle etkilesim kurmak i¢in sosyal medya platformlarini (Facebook,
Twitter, Instagram vb.) kullanan yeni bir medya pazarlama aracidir. Pazarlama literatiirii sosyal medya
pazarlamasimi diisiik maliyetli bir pazarlama stratejisi olarak siniflandirmaktadir (Yao vd., 2019: 2). Sosyal
medya, platformlarin ve kullanim uygulamalarinin ¢ok ydnlii bilgi akisi ile yerlesik bir baglant1 kiiltiiriinde
stirekli degisikliklere maruz kaldigi dinamik bir alandir. Sosyal medya, bireylerin kendi igeriklerini
olusturduklari, arkadaslarinin veya diger kullanicilarin ¢evrimigi igeriklerini gordiikleri ve onlarla
etkilesime girdikleri bilgisayar aracili iletigim olarak tanimlanir (Balaban ve Mustatea, 2019: 31). Sosyal
medya pazarlamasi, marka sahipleri igin; reklam (viral pazarlamay1 kolaylastirarak), iiriin gelistirme
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(tiiketicileri tasarim siirecine dahil ederek), pazar istihbarati (kullanici tarafindan olusturulan igerigi —-UGC-
gozlemleyerek ve analiz ederek) gibi gesitli faydalar sunar (Ahmed ve Gomathy, 2020: 18).

Icerik pazarlamasi, acik¢a tanimlanmis bir kitleyi cekmek ve elde tutmak ve nihayetinde karli miisteri
eylemlerini yonlendirmek i¢in degerli, alakali, tutarli igerik olugturmaya ve dagitmaya odaklanan stratejik
bir pazarlama yaklagimidir. Isletmeler icerik pazarlamasini ii¢ temel nedenden 6tiirii kullanir: (a) Satislart
arttirmak, (b) maliyet tasarrufu, (c) miisteri sadakati. Icerik pazarlamasi, isletmelerin kullandig1 pazarlama
taktiklerinin tiiriine bagh olarak ayr bir alan degil, siirecin bir unsurudur. Kaliteli igerik olusturmak, tiim
pazarlama bi¢imlerinin bir pargasidir (https://contentmarketinginstitute.com/, 2020).

E-posta pazarlama, isletmelerin ticari mesajlarini bir kigiye veya e-posta kullanan bir gruba gonderdigi bir
tir dogrudan pazarlamadir. Elektronik posta (e-posta) diinyada yaygimn olarak kullanilan pazarlama
kanallarindan biridir. Genig anlamda, reklamlar, i talebi ve marka bilinirligi gibi her tiir e-posta, e-posta
pazarlamasi olarak kabul edilir. E-posta, isletmeler ve hedeflenen miisteriler arasinda bilgi aligverisi
kaynagidir. E-posta tanitim kampanyalari, diger tanitim kampanyalarindan daha diisiik maliyetle kolay ve
hizli bir sekilde uygulanabilir. E-posta pazarlama, isletmelerin diinya c¢apinda milyonlarca kisiye
ulagmasini, saniyeler iginde yanit almalarini, kigisellestirilmis igerik olusturabilmelerini ve sonuglar1 gergek
zamanli analiz ederek hedeflenen miisterilerin islemlerini izlemelerini saglar (Rehman vd., 2014: 40-41)

Mobil pazarlama, tiiketicileri hedefleyen ve mobil kanal iizerinden yiiriitiilen herhangi bir pazarlama,
reklam veya satis promosyon faaliyetidir. Genel olarak, mobil pazarlama kampanyalarinin amaci gelirleri
arttirmak, miisteri sadakatini arttirmak, miisteri veri tabanlar1 olusturmak ve belirli etkinliklere katilim1
yiikseltmektir. Mobil pazarlama, iirlin ve hizmet satiglarini tesvik etmek veya marka bilinirligi olusturmak
icin kablosuz ag ve mobil reklamcilik ¢éztiimlerinin kullanilmasidir. Mobil pazarlama, tiiketicilere {iriin,
hizmet ve fikirleri tanitan, bdylece tiim paydaslara fayda saglayan zamana ve mekana duyarls,
kisisellestirilmis bilgiler saglamak igin kablosuz bir ortamdan yararlanilmasidir. Mobil pazarlama, son
derece kisisel mobil cihaz araciligtyla herhangi bir zaman ve herhangi bir yerde tiiketicileri hedeflemenin
bir yoludur. Mobil pazarlama siireci birbiriyle iliskili alt1 gérevden olusur. Bunlar: Kampanya baslatma,
kampanya tasarimi, icerik yaratimi, izin yonetimi, teslim, analiz ve geri bildirimdir (Salo, Sinisalo ve
Karjaluoto, 2008: 498; Yousif, 2012: 148).

Internet'in dogas1, ¢ogunlukla tiiketicilerin tarama ve satin alma davranislara odaklanan tiklama akisi
verilerine dayanan c¢ok cesitli aragtirma alanlar1 agmistir (Rutz ve Bucklin, 2012: 235). Yaygin olarak
kullanilan bir bagka ¢evrimi¢i pazarlama araci, bir¢ok ticari web sitesinin {ist kisminda gdriinen,
kullanicinin reklami tiklamasina ve dogrudan reklam verenin ana sayfasina veya teklifle ilgili diger alakali
igcerige gitmesine izin veren banner reklamdir (Saunders , 2002: 543). Banner reklam, isletmelerle
tilketiciler arasinda etkilesimli bir kanal olusturur ve bilgi saglama, reklam verme, misteri iliskileri
yonetiminde kullanilabilir. Banner reklamlari, hem zaman hem de para agisindan diisiik maliyetler sunar.
Bununla birlikte, iletisimin rahatsiz edici veya degersiz olarak algilanmasi durumunda isletmenin imajina
zarar verebilir veya miisterileri uzaklagtirabilir (Isohella vd.,2017: 88).

INTERNET PAZARLAMA STRATEJILERI

Basarili internet pazarlama stratejisi, ¢gevrimigi alanda bulunan tiim kanallarin biitiinsel bir katilimini ve
tim aktorlerin isbirligi ve koordinasyonunu gerektirir. Seffaflik en {ist diizeyde olmali, her etkinlik
kaydedilip izlenmelidir. Internet pazarlama stratejisi planlarken isletmelerin {iriin veya hizmetler igin
rasyonel ve duygusal faydalara odaklanmalidir. Bu noktada igletmeler asagidaki unsurlar dikkate almalidir
(Grubor ve Jaksa, 2018: 269-270):

* Her isletmenin kendi web sitesi olmali,

* [sletmenin web sitesi masaiistii, iOS, Android telefonlar ve tablet kullanim1 i¢in optimize edilmeli

* Blog, miisterilerle iletisim kurmak i¢in ¢ok uygun bir aragtir ve web sitesindeki blog boliimii ilham verici
olmalidir
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* letisim, birden fazla hedef kitlenin farkls ilgi alanlarina gére hazirlanmali

* Her ortamdaki tiim pazarlama mesajlar1 dikkatle entegre edilmeli

* Tlim ¢aliganlarin herkese agik profilleri kurumsal imaj ve ilgi alanlarina uygun olmal
* Tlim mesajlarin tasarimi iletisimin ve dikkat gekmenin ¢ok 6nemli bir pargasidir

* Videolar ve canli yayinlar ¢evrimigi iletisimde etkilidir

* Isi benzersiz bir mesajla rekabette 6ne ¢ikarmak ve ayirt edici hale getirmek onemlidir
* Sosyal medya araciligiyla miisterilerle etkilesim kurmak bir zorunluluktur

* Miisterilerin ilgi alanlarim takip etmek ve uyum saglamak 6nemlidir

Internet pazarlama stratejisinin dnemi, dijital pazarlamay1, pazarlamanin ¢agdas bir yonii haline getirmekte,
teknolojik ilerlemelerden faydalanarak, tiiketiciler teknoloji ve akill telefonlar1 kullanmada daha akilli hale
gelmekte, boylece internete kolay erisim saglamaktadir. Pazarlamacilar i¢in dijital pazarlama, pazara mal
ve hizmetleri desteklemek i¢in elektronik iletisim yoludur. Bu nedenle pazarlamacilar, tiiketicilere {irtinleri,
hizmetleri ve fikirleri hakkinda bilgi vermek ve sonugta miisterileri gekmek ve dijital medya araciligiyla
sunulan markalarin 6zelliklerini anlamalarini saglamak igin dijital pazarlamayi kullanmaya baslar (Soegoto
ve Marica, 2018: 1) Giinliimiizde tiim pazarlamacilar veri ve analitikte temel becerilere ihtiya¢ duymaktadir.
Ancak pazarlamacisi raporlama ve metriklerin 6tesine gegmeli, veri yonetimi ilkeleri, veri kalitesinin roli,
veri yOnetisiminin 6nemi, verilerin pazarlama disiplinlerindeki degeri ve analitik stratejiler hakkinda bilgi
sahibi olmalidir (Sweetwood, 2016)

Diger taraftan Vaughan, basarili bir internet pazarlama stratejisi olusturmak i¢in 8 adimdan bahsetmektedir
(Vaughan, 2016):

1. SEO optimizasyonu kullanmak: Herhangi bir basarili internet pazarlama stratejisinin temeli anahtar
kelimelerdir.

2.Web sitesini optimize etmek: Anahtar kelimeler tanimlandiktan sonra, bunlar1 web sitesinin sayfalarina
ve igerigine dahil etmeye baglamak gerekmektedir

3. Blog ve diger igerikleri olusturmak: Diizenli blog yayini ve igerik olusturma, web sitesine daha fazla
trafik olusturmanin en iyi yoludur.

4. Icerigi tanitmak ve sosyal medyaya katilmak: Sosyal medya, icerigin erisimini katlanarak genisletebilir
ve potansiyel miisteriler/miisterilerle etkilesime girmeye yardimci olabilir.

5. Web sitesi trafigini potansiyel miisterilere doniigtiirmek

6. Potansiyel miisterileri e-posta pazarlamasi ile gelistirmek: E-posta pazarlama, potansiyel miisterilerle
etkilesim kurmanin uygun bir yoludur ve yeni igerik ve teklifleri tanitmak igin iyi bir aragtir.

7. Web sitesini mobil cihazlar i¢in optimize etmek
8. Pazarlama stratejisinin bagindan sonuna kadar incelenmesi ve her noktada gelistirilmesi ve analizi

INTERNET PAZARLAMANIN AVANTAJLARI VE DEZAVANTAJLARI

Pazarlama faaliyetleri, 3 tiir kanaldan meydana gelir: Iletisim, islem ve dagitim kanallar1. Bu 3 kanal tiirii
tarafindan gerceklestirilen faaliyetler arasinda onemli etkilesimler ve ortiismeler bulunmaktadir. Bu
nedenle, internet pazarlamaciliginin gercek faydalarimi taniyabilmek icin internet pazarlamasinin pazarlama
faaliyetlerinin tiim yonleri lizerindeki etkisini dikkate almak gerekmektedir. Elektronik ticaretin mevcut
literatiirii sirketlerin dogrudan internet lizerinden satig yapmalar1 i¢in ¢esitli avantajlar ortaya koymustur.
Tablo 3, bu avantajlara bir bakig sunmaktadir (Kiang ve Chi, 2001: 158)
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Tablo 3: Ug Kanal Fonksiyonuna Gére Gruplandirilmis internet Pazarlama Avantajlart
Kanal islevleri Avantaj
[letisim Gelistirilmis tiriin bilgileri
Gelistirilmis fiyat bilgisi
Servis imkani- haftanin 7 giinii, giinde 24 saat
Disiik iletisim maliyeti
Etkilesim ve talep iizerine bilgi verme yetenegi
Gergek zamanli envanter giincelleme
Cevrimigi teknik destek
Sorulara hizl1 yanit
Ozel siparisler
Satig sonrasi servis
Yiiz-yiize temas yok
Islem Sanal magazaya tiim internet kullanicilar1 erisebilir
Diisiik iglem maliyeti
Mikro iglemlere izin verir
Insan hatalarim azaltir
Tedarik ¢evrim siiresini azaltir
Daha diisiik stok seviyesi ve ilgili diger genel giderler
Bireysel miisterilere promosyon ve satiglar1 6zellestirme imkani
Esnek fiyatlandirma
Nispeten diisiik giris ve kurulus maliyetleri
Dagitim Dijital tirtinler / hizmetler ve diger tiriin/hizmetler igin daha az bekleme siiresi
Dijital tirtinler / hizmetler i¢in daha diisiik teslimat maliyeti
Miisterilerin siparisleri takip etmesine izin verir
Azalmig miisteri hizmetleri temsilcisi sayisi

Kaynak: Kiang & Chi, 2001: 160

Isletmenin biiyiikliigiinden bagimsiz olarak ¢evrimigi pazarda var olmak yalmzca kalkinma ve basar1 igin
degil, ayn1 zamanda 21. yiizyilda siirdiiriilebilir is ortam1 yaratmak icin de bir zorunluluktur. Internet
pazarlamasi, uygun maliyet ve daha kesin hedefleme firsatiyla geleneksel pazarlamaya kiyasla ¢ok sayida
avantaj saglamaktadir. Daha genis cografi erisim, daha iyi i¢ ve dig iletisim, miisteri hizmetleri yonetimi ve
lojistigin iyilestirilmesi yoniinden internetin 6nemi ortadadir. Dijital iiriinler s6z konusu oldugunda,
miigteriler kullanima hazir iiriinleri sadece birkag dakika iginde siparis edebilmekte, Gdemesini
gergeklestirebilmekte ve indirebilmektedir. Dahasi, bu islemleri istedikleri her yerden ve 7 giin 24 saat
yapabilmektedir (Sinanagic, Civic ve Muratovic, 2019: 78).

Internet pazarlama, sadece pazarlama kanallarmdan biri olarak degil, ayn1 zamanda ayr1 bir pazarlama
yontemi olarak da kullanilabilir. Internet pazarlamada, genis kitleleri hedeflemek ve yatirim getirisini
6lgmek ¢ok daha kolaydir. Internet pazarlama ayrica isletmenin marka imajmn, {iriin/hizmetlerin kapsamini
gelistirir ve miisterilerle uzun vadeli, etkilesimli iletisim kurmaya izin verir. Internet pazarlama; daha fazla
secenek ve esneklik sunar, biiylik stoklar1 ve depolama maliyetlerini ortadan kaldirir, tedarik zincirini
kisaltir, komisyon ve igletme maliyetlerini diigiiriir. Belirli iiriinler i¢in hem bir iglem ortami hem de bir
fiziksel dagitim ortami olarak hizmet verebilmek, internet pazarlamasinin benzersiz bir &zelligidir. Interneti
dagitim kanali olarak kullanmak yalmizca dagitim maliyetini 6nemli Olgiide azaltmakla kalmaz, aym
zamanda lriinlerin / hizmetlerin aninda dagitimini da saglar (Isoraite, 2017: 1; Gangeshwer, 2013:191).

Internet iletisiminde gergek bir yiiz yiize temas yoktur. Hayat sigortas: satis1 yada iiriin muayenesi gibi
alicilar ve saticilar arasinda kigisel iliski kurmaya dayanan durumlar i¢in internet pazarlamasi daha az uygun
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olabilir. Internet pazarlama, potansiyel alicilarin {iriinlere dokunmasima, koklamasina veya tadina
bakmasma izin vermez. Bununla birlikte internet pazarlamasimin diger dezavantajlari su sekilde
siralanabilir (Liu, 2016: 76; Gangeshwer, 2013: 191-192)

* Gliven duygusu: Tiiketicilerin iirliniin, gergek bilgilerini yansitmadigindan endise etmesi

* Fiyat: Seffaflik, tiiketiciler i¢in kolaylik getirir ancak saticilar i¢in fiyat rekabet olusturur. Pazarlik
icermediginden karda diisiise neden olabilir.

* Giivenlik: Web siteleri lizerinde kimlik av1 ve bilgi gizliligi sorunlar

* Tiiketim grubu smirlamalari: Belli yasin {izerindeki insanlarin teknolojik iiriin kullaniminda yetkin
olmamast

* Siirekli geligsen ortam nedeniyle bakim maliyetleri

Diger taraftan kullanicilarin gizlilik ve giivenlik konusundaki endigelerine ¢oziim olarak isletmelerin
uygulayabilecegi adimlar su sekilde 6zetlenebilir (Fortes, Rita ve Pagani , 2017: 323)

* Kigisel bilgilerin toplanmasi, toplanan bilgiler {izerinde kullanici kontrolii ve bilginin nasil kullanilacag:
konusunda farkindalik ilkelerine titizlikle uyan tiiketiciler i¢in agik ve anlasilir bir gizlilik politikasinin
gelistirilmesi

* Q@izlilik politikasinin web sitesinde dikkat g¢ekici bir yere yerlestirilmesi ve olumlu inanglarini
giiclendirmek i¢in kayith kullanicilarin veri tabanina periyodik olarak aktarilmasi

* Kayit siirecinde dikkat ¢ekilmesi ve bu bilgileri iceren bir e-posta yoluyla sitenin gizlilik politikasinin her
yeni kayitli kullaniciya iletilmesi

* Web sitelerinin TRUSTe, Trust Guard veya BBBOnline gibi kuruluslar tarafindan sertifikalandirilmasi

SONUC

Teknolojik araglarin ve internetin hizla giinlitk yagsama adapte edilmesiyle birlikte internet hem kullanicilar
hem de isletmeler icin ¢ok 6nemli bir alan haline gelmistir. Internetin ticari olarak kullanilmas1 90’lardan
itibaren baglamistir. Glinlimiizde 6zellikle akilli telefonlarin yayginlagmasi, isletmeler agisindan internetin
pazarlama faaliyetlerine ¢ok daha hizl bir sekilde entegre edilmesine sebep olmustur. Bu durum, internet
ve teknolojilerine yatirrm yapmanin isletmeler adina ne kadar onemli bir ihtiyag oldugunun altini
cizmektedir. Internet, cok giiclii bir tanmitim/ satis aract olmasinin yaninda, uluslararasi miisteriler,
tedarikgiler ve ortaklarla iletisimi gelistirmekte, pazarlara giris maliyetini diisiirmekte ve {iriinlerin daha
hizli yayilmasini saglamakta dolayisiyla isletmelerin uluslararasi pazar biiyiimesini arttirmakta, belirsizligi
azaltmakta, ihracati kolaylastirmakta ve tanitim, bilgi dagitimi ve ihracat geliri biiyiimesini
desteklemektedir. Ayrica internet, tedarik zinciri ortaklarinin veri analizi ve modellemesi yapmasina ve
bunlara erismesine, bdylece daha iyi planlama ve karar almalarina olanak tamr. Internet, bilgi
maliyetlerindeki azalmayi hizlandirir ve daha yiiksek bilgi kalitesi saglar. Internet ayni zamanda
tilketicilerle etkilesimli bir iletigim kurmak i¢in de kullanilabilir.

Internet pazarlamada, cografi smirlar olmadan genis kitleleri hedeflemek ve yatirim getirisini 6lgmek gok
daha kolaydir. internet pazarlama isletmenin marka imajini, iiriin/hizmetlerin kapsamini gelistirir ve
miisterilerle uzun vadeli iliski kurmaya izin verir. Internet pazarlama; daha fazla secenek ve esneklik sunar,
biiyiik stoklar1 ve depolama maliyetlerini ortadan kaldirir, tedarik zincirini kisaltir, komisyon ve isletme
maliyetlerini diisiiriir. Internet pazarlama, isletmelerin pazarda rekabet edebilmeleri ve gelirlerini
arttirabilmeler icin olduk¢a uygun maliyetli bir yoldur. Isletmeler etkili bir internet pazarlama stratejisi
gelistirirken, SEO optimizasyonu ve sosyal medya platformlar1 kullanmaya, web sitelerini mobil cihazlar
icin optimize etmeye, bloglarindan diizenli igerik paylagmaya 6zen gostermelidir.
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Gilinlimiiz isletme ortaminda hayatta kalabilmek ve zorlu rekabet sartlarinda rakiplerle miicadele edebilmek
icin her seyden dnce isletmelerin siirdiiriilebilir olmas1 gerekmektedir. Isletme biiyiikliigiinden bagimsiz
olarak g¢evrimici pazarda var olmak yalnizca kalkinma, basar1 ve kar elde edebilmek icin degil, ayn
zamanda 21. yiizyilda siirdiiriilebilir i ortam1 yaratmak i¢in de bir zorunluluktur. Sonug olarak, internet
pazarlamasi, uygun maliyet, dagitim, miisterilerle iletisim ve islem olanaklariyla geleneksel pazarlamaya
kiyasla ¢ok daha fazla sayida avantaj saglamaktadir. Dolayisiyla isletmeler i¢cin pazarlama stratejileri
olusturulurken, internet pazarlama ve internet pazarlama stratejilerinin kullanim1 6ncelikli olmalidir.
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